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摘    要 
健康体检作为一个新兴的行业，时间可追溯到上个世纪末，它以公共健康为依
托，以发展健康事业为己任，通过体检活动的有序化管理和研究来提高社会公众的
健康意识。21世纪的健康体检行业，作为普通大众的生活必备用品也是生活品质提
升的代表。健康体检行业具有人文关怀的特点，能够有效的弥补公共卫生事业的不
足，研究中小健康体检企业的特色化发展具有积极的意义。本文以厦门国宇健康管
理中心为对象，研究在健康体检行业日渐残酷激烈的市场竞争下，企业如何有效地
营销自己。为了解我国健康体检中心的情况及构建相关的理论框架，本文主要釆用
文献分析法，并运用SWOT分析方法，对其所面的的市场环境进行战略性分析。以市
场营销理论为依据，将相关知识进行融合，全面、系统、深入地分析厦门国宇健康
管理中心的营销策略及发展前景等问题。针对厦门国宇健康管理中心存在的问题，
对其营销方案进行优化，通过转变内部营销理念，提升品牌；倡导人性化服务，提
高顾客满意度；加强检后服务信息化管理等一系列措施对其营销方案进行优化。 
本文的主体内容部分，首先是对健康体检行业营销宏观环境、微观环境（主要
竞争对手以及消费者）进行了分析。然后，重点对厦门国宇健康管理中心营销现状
以及存在的问题进行分析。 最后，运用SWOT分析模型对厦门国宇健康管理中心的
内外部环境进行综合分析。在各项因素综合分析的基础上，运用市场营销理论设计
了厦门国宇健康管理中心的7Ps营销策略和关系营销策略，详细阐述并深入探讨了
针对厦门国宇健康管理中心的现状和存在的问题的系列解决和长远发展方案。为实
现以上营销策略，本文最后给出了一系列保障性措施，包括加强人力资源管理、加
强客户关系管理、重视企业文化建设、强化企业信息化建设等九项保障措施， 其
中重点强调了销售薪酬和绩效管理办法，是营销策略保障中至关重要的启动环节。 
总体而言，厦门国宇健康管理中心虽然面临的市场竞争环境越来越激烈，但是
挑战与机遇并存。在市场营销过程中，厦门国宇健康管理中心应当回避外部威胁、
克服内部劣势，抓住外部机遇，利用内部优势。充分有效运用适合的营销策略，实
现企业当下以及未来相当一段时间的持续稳定发展。 
本文通过对厦门国宇健康管理中心的营销策略研究分析，让国宇站在更高远的
角度来看待和制定科学的、长远的经营策略规划，同时制定应对外部环境变化的有
效措施。实践与理论的结合，可以使国宇更加清楚而科学地认识其所面临的环境及
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组织管理中存在的一些问题，从而指导国宇在未来不短的历史时期内的营销管理活
动。藉此希望对专业健康体检这一特殊行业营销问题的研究，帮助建立系统科学的
营销体系，从而获得可持续发展能力。 
 
 
关键词：厦门国宇健康管理中心；SWOT分析法；市场营销 
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Abstract 
 
Health examination industry is the emerging industry in the last century, which 
rely on public health and develop healthy causes as its responsibility, through the 
orderly management and research of physical activity to achieve the improvement of 
health consciousness for the whole society. In the 21st century, health examination 
industry is not only the necessity for people’s daily life, but also the representative to 
level up the quality of life. Healthy examination industry has humanistic concern and 
industry potential, which can make up the deficiency of the public health service 
effectively and have positive significance to study the cultural development of small 
and medium health examination enterprises. In this paper, we take Xiamen Guoyu 
Health Management Center as the carrier, and study that how to sell oneself 
effectively in the situation of increasing competition of health examination market. 
Built for understanding the situation of the health examination center and constructing 
the related theoretical frameworks, the paper adopted by literature analysis and 
SWOT analysis method to give the strategic analysis of its market environment. 
According to the marketing theories, combined with the relevant knowledge, make an 
comprehensive, systematic and deep analysis to the issues of Xiamen Guoyu Health 
Management Center such as marketing strategies, developing prospects and other 
issues. Aiming at the problems existed in Xiamen Guoyu Health Management Center, 
we should take a series of measures to optimize the marketing program by changing 
the internal management concepts and improve the brand, advocating people-oriented 
service and boost customer satisfaction, enhancing information managing system, etc. 
Xiamen Guoyu Health Management Center Co.Ltd is the company which 
specialized in the investment and management of health examination institution and in 
the health promotion for the large health management institution. The paper studied 
the Guoyu’s development strategy with the sales marketing and marketing positioning 
theory. The following strategic analysis tools were used in this dissertation: The 
PESTEL Analysis Tools, The Michael Porter's Five Forces Model, The SWOT 
Analysis Model, The 7Ps theory, The Market Positioning theory, etc. 
The main content of this article include: the health examination industry’s 
research background, content and framework. Xiamen Guoyu Health Management 
Center's present situation and existing problems of the marketing.The micro 
environments are analyzed, especially the main competitors and customers. Finally, 
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the SWOT theories are used for Guoyu Health Management Center's comprehensive 
analysis of the internal and external environment. In this section on the basis of the 
above analysis, followed by 7Ps of the application of marketing theory to design the 
Guoyu Health Management Center’s marketing and relationship marketing strategies. 
To achieve the above marketing strategies, the paper finally gives a series of 
protective measures, including strengthening human resource management, customer 
relationship management, attention to enterprise culture, and strengthen enterprise 
Information construction, and so on. Well, the most important will be sales 
compensation incentive system. 
In general, Xiamen Guoyu Health Management Center although faced with the 
threat of financial crisis and macro policy, also more and more fierce market 
competition environment, but the challenges and opportunities coexist. In the process 
of marketing, Xiamen Guoyu Health Management Center should avoid external 
threats, overcoming the internal weaknesses, seizing the external opportunities, and 
using internal advantage. Xiamen Guoyu Health Management Center should use 
suitable marketing strategy effectively, as well as the realization of the company 
steady development. 
The study of marketing strategies of Xiamen Guoyu Health Management Center 
will help it make a scientific long-term strategic plan and effective measure answering 
external environment change in the view of development. The study combined theory 
and practice and helps Xiamen Guoyu Health Management Center clearly know the 
internal and external environment it faces, as well as some problems in its 
management, thus it can instructs the company effectively and use the sources to 
adapt to the environment, and operate well in a long periodfuture.Thereby, we hope 
that the study of this special industry-health examination industry can help to 
established a scientific marketing system, so as to obtain the ability of sustainable 
development. 
 
Keyword: Xiamen Guoyu Health Management Center; SWOT analysis; 
Marketing strategy  
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第一章 绪论 
第一节 研究背景及意义 
一、研究背景 
经济社会的快速发展，人们生活条件有了大幅度的改善。人们的工作节奏日益
加快、心理压力日益增加、体力劳动强度逐渐降低，外在环境的恶化和食物的精细
化都引发了新型疾病在人群中的危害，健康保健问题开始受到人们的普遍关注。健
康体检开始被人们作为审视健康的时尚、促进身心健康的方法以及健康生活的标
志，市场需求逐渐旺盛。健康行业成为了本世纪最具有发展潜力的产业，该产业不
但对人群的健康提出了标准化管理方案，而且产业环保有益于公共卫生事业发展，
是有利于提高全民健康素质的大事。从经济发展的特性来看，健康产业可谓是朝阳
产业中的翅楚，无论从产业的发展势头还是抗风险能力等角度，健康产业都能够蛇
立潮头，甚至逆势而红，成为人群首要消费的对象。身体健康不但是事业和生活的
基础甚至成为了竞争的重要筹码，当大多数人认识到健康管理的重要性时，体检行
业的跨越式发展就成为了一种趋势。 
国际上的健康管理行业已经发展了三十余年，美国保险业率先提出“健康管理”
思想，以这种思想为核心形成了一系列的相关产业。健康产业通过各种形式的教育
以使得投保人建立正确的健康观念和生活习惯，以促进投保人患病率、就诊率的降
低，从而实现减少未来理赔金额、提高保险活动经济效益的目的。对人类健康影响
较大的主要是各类慢性病，慢性病形成主要是由于长期养成的不良生活习惯和饮食
起居习惯，还有一部分是跟所从事的职业行业有关。2013年的《中国慢性报告》指
出，城市慢性病死亡比例高达85%，农村慢性病死亡的比例达79%。公立的医疗机构
一般通过有效的手段来实现对这些疾病大面积爆发的预防。在这种背景下，健康管
理机构可以在疾病发生和发展等方面进行有效的监控和预防，是公立医院有效的补
充和探索。 
中华医学会健康管理学分会在其发展历程中指出，截止2013年，健康管理（体
检）机构达到1万余家，体检人次达到4亿，体检总额突破千亿。近年来，在政治、
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厦门国宇健康管理中心营销策略 
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经济、社会、技术等各种因素的影响下，中国体检市场发展迅速。目前我国体检市
场约有150亿元的年业务量，并以30%-40%的速度年度递增，有巨大的市场潜力。随
着体检行业的发展，专门的体检机构的大量涌现、传统医院的业务延伸使得原本就
激烈的市场更是如火如荼。各体检机构不断以新的手段参与竞争，使消费者可选择
的范围不断扩大，企业的硬件和软件及服务和推销等方面的差距越来越小，以致难
分高下。因此同类体检服务的差异性在缩小，品牌之间的角逐却日益深化，品牌形
象的塑造远比单纯强调体检具体功能特征重要。而单纯的依靠价格战，是远远跟不
上市场需求的，因此，企业就需要搞营销、搞策划、搞品牌，其目的就是要引导消
费者对本企业产生“首选意识”，要想达到使与其他医疗机构区别出来并能充分吸
引消费者，其方式只有一种——在高起点上开展多维的综合营销。需要在“推销力
+文化力（包括观念、制度）+服务力（包括形式、风格等）+科技力（技术）”多做
文章，才能使企业具有真正意义上的可持续发展能力。 
二、研究意义 
厦门国宇健康管理中心开展的主要业务内容是建立在个人、家庭、团体的健康
体检及相关健康档案基础上针对个人情况提供的个性化健康管理服务。厦门国宇健
康管理中心面向健康、亚健康人群，针对市民能够做出专业、正规、负责、认真的
健康而全面的体检。然而，在日渐激烈残酷的健康体检行业市场竞争下，如何有效
的营销自己，使自己在众多体检机构中独树一帜，让人们选择并信赖自己，如何能
通过明确的市场定位，有效的双向沟通，实现迅速的发展成为急需解决的问题。 
第二节 研究对象及方法 
一、研究对象 
本论文主要以厦门国宇健康管理中心有限公司为研究对象，该机构主要从事的
是健康体检机构的投资管理及健康促进，是一家颇具规模的大型健康管理机构，总
投资人民币8000万元。中心地理位置优越，背靠仙岳山森林公园，先天具有天然氧
吧优势，设计装修人性化，媲美星级酒店设计，提供的是高标准的健康管理服务。
该中心附设一专业体检机构，该机构的医疗设备均为国际一流品牌，引进各类专业
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技术精湛的医学专家，自主研发具国际先进水平的计算机信息管理系统，实现健检
流程智能化，并提供健康管家服务。其健康检查服务早在2009年就在福建省内第一
家通过ISO9001：2008国际质量管理体系认证，且专业健检机构检验科是福建省唯
一连续五年接受国家卫生部临床检验中心质控考核。本文将重点研究厦门国宇健康
管理中心在未来一段时间，面对内外部复杂环境下的系列有效营销策略。 
二、研究方法 
研究方法是根据研究内容来选取的，为了解我国健康体检中心的情况及构建相
关的理论框架，本文采用图书馆式的文献分析法。针对国内外有关此论题的图书、
期刊、专论、研究报告等大量资料进行系统的分析与整理，依据文献分析结果，构
建基本框架，并对厦门国宇健康管理中心营销策略进行案例分析，采用的研究方法
主要有：  
（1）理论研究的方法。对本文所涉及到的有关营销管理、市场定位等理论进
行详实的文献阅读和理论探讨。主要研究方法为SWOT分析法：“SWTO”分析法是一
种通用的企业决策分析法，它是根据对于企业内外部的各种因素的分析和数据比
较，找到企业自身的竞争优势、存在缺陷以及未来发展的可能性，形成一系列包含
各个参考因素的综合评价报告，用以进行客观的决策分析。其中主要包括优势
（strength）、劣势（weakness）、机会（opportunity）、威胁（threat）。 
（2）实地调查的方法。对厦门国宇健康管理中心所处的外部环境、行业竞争
态势以及企业自身的情况进行了深入的实地调查研究。 
（3）深度访谈的方法。本人作为厦门国宇健康管理中心的总经理，除了平时
获得大的数据及资料，对厦门国宇健康管理中心有充分的认识外，还与各层次的管
理人员进行了多次的深度访谈，以明确各种事实。 
第三节 研究思路及框架 
一、研究思路 
本文首先详细展开阐述了市场营销的相关理论（PESTEL营销环境理论、波特五
力竞争模型、SWOT分析模型、市场营销7Ps理论、市场定位等）以及健康体检营销
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厦门国宇健康管理中心营销策略 
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战略研究现状，以此作为本文研究的理论和现实基础。接下来，本文对厦门国宇健
康管理中心的营销现状和营销环境做了详细解析：首先对本文的研究对象做简要介
绍，其次解析厦门国宇健康管理中心的营销现状，再次对企业的营销环境进行分层
次阐述，主要运用PESTEL营销环境理论对所面临的宏观环境进行剖析，而后运用波
特五力竞争模型对主要竞争对手以及消费者进行了分析，然后解析了企业的内在条
件。最后，在SWOT分析模型的帮助下对厦门国宇健康管理中心内外部环境进行综合
分析。本文的主体部分主要是确定目标市场，设计了厦门国宇健康管理中心的7Ps
营销策略和关系营销策略。为实现以上营销战略，本文最后给出了的一系列保障性
措施，包括加强人力资源管理、加强客户关系管理、重视企业文化建设、强化企业
信息化建设等等，重点突出了销售薪酬奖励制度。 
二、 研究框架 
    关于厦门国宇健康管理中心营销策略的研究共分为六个部分，下述为主要研究
内容： 
第一部分：本部分详细阐述研究背景、意义、内容、方法、思路以及框架等； 
第二部分：文献综述和理论基础。本部分详细阐述了相关的市场营销理论，主
要包括用于宏观环境分析的PESTEL营销环境理论、用于分析行业竞争环境的波特五
力竞争模型、用于战略环境的SWOT分析模型以及市场营销的7Ps理论和关系营销理
论。本部分还对健康体检营销策略的市场定位进行了研究。 
第三部分：厦门国宇健康管理中心的内外部环境。首先对本文的研究对象——
厦门国宇健康管理中心的营销环境进行分层次阐述，主要运用PESTEL营销环境理论
对企业所面临的宏观环境稍作分析，再运用波特五力竞争模型对企业的主要竞争对
手以及消费者进行了分析，然后对内部条件进行了分析。 
第四和第五部分：厦门国宇健康管理中心的目标市场定位和组合营销策略。先
运用SWOT分析模型对中心所在的内外部环境做结合集中剖析。在上述分析基础上，
确定目标市场，并运用市场营销理论设计了企业的7Ps营销策略和关系营销策略。 
第六部分：厦门国宇健康管理中心营销策略实施保障。本部分在设计营销策略
基础上，提出一系列保障性措施，包括加强人力资源管理、加强客户关系管理等八
项内容，并重点介绍了销售的薪酬奖励制度。 
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